VAgUe connaissanc de ve qui se pass
dans e monde. Vous savez anssi g lie

influence ces hommes ont dans la com

punaute
Le marchand qui ne va pas au march

est. sons le rapporl de Ja connalssant

dans le méme Cas qu

lire les journaux

des marchandises
I'homme qui refuse 46

1

commerciaux ¢t

fassent d¢

Blen qw & journaux

leg voyageurs de commerce

informer de
il manque des con
réels qui com
et les incer

Jenr mieux powr ce qul

passe sur le marché
naissances et du contact
pldtent ces rense ignements
titudes disparalsse nt quand un homme se

trouve en des marchandises et

présence
vendent

an marché le renseigne

de ceux qui les
Chagie
maniere

VoY age
le spectre des
dépenses digparait comme un brouillard
N cas d'un homme qui

fait de

d une précieuse et

us connaissons le

fréquents VOYages an marché et

gui peut et pris comme un hon exem

ple par le marchand p(-m'-ml
dans le commerce

mais il n'a

Cet homme débuta
avee un capital raisonnable,
vait pas les reing assez solides pour ne
er de la maniére la plus pra
était & 300
milles du marché; mais il «
ent idée qu'aprés deux ou trois
pourraient Jui payer es

pas pro
dente.  Son établissement

environ

voya
ges, ses achats
ce qui arriva

rarement I'idée de faire
mais 11 espére toujours

fiais et c'esl

n part avec
de forts achats,
la main sur plusieurs bons arti
Jes profits qu'il en tirera cou-

mettre
cles dont
vriront plus que ses dépenses.

Pendant les
commergant a fait
jamals manqué de faire plus

cing ou SiX
des voyages an mar

ans que ce
ché, il na
frais ¢ les petits lots de mar
chandises qu'il a Jliquidés & un certain
ponnes occaslons qu'il a

prix on par les
trouvées d'arti

8 que n avalent pas ses
rivaux

Son magasin a toujours un air de fral-
cheur, aux mnouvelles
marchandises qu fl v met an fur et a me
sure de leur arrivée sur le marché. Nous
connalssons un autre commergant qui va
six folg par an an marché distant de Hon
milles; cet déclare parfaite-
ont doublé
ame. L'an-
il trouva, le matin méme
un lot de mar
admirable-
clientdle. Ces
devaient lui permettre de
défrayer
yoyages pendant un an

engageant, grace

homme se

ment satisfait, ses affaires

depuis qu'il

opté ce sy

née dernidre
de son arrivée an marché
chandises  qui convenaient
ment
marchandises
gagner

aux besoins de sa

assez  pour toutes ses
depenses e

Vous savez ce qu'il en est d'un client
qui entre dans votre magasgin; il achdte
un grand nombre d'artiele parce qu'il
peut faire nne sélection dans des lignes
teniez

vous trou-

qu'il ne savait pas que Vous
Quand vous allez an marché,
vez bheaucoup A'articles que vous igno

riez ou dont vous n'apprécilez pas la va-

TISSUS ET NOUVEAUTES

Jeur avant de les avolr vus dans des

salles de vente

Bien guon ne profite pas tonjours des

occasions que l'on rencontre, la valeur

de voyageurs fréquents an marché se fall
I'apparence g€

voir dans la conduite et

nérales de vos affaires
D'habitude le marchand, dans une pe

tite ville, est trop timide dans ses ac hats

on plutdt a des idées
ces quant aux mare handises qu'il achete
1! est le meillenr juge, & coup sir, de ce
qu'il achete; fait
raisonnement qu'il peut tenir des
cles différents des marchandises en as
ni qu'il peut aungmenter
tient 4%

trop conservatri

pas ¢
artl

mais 1l ne 8¢

mande courant¢
profitablement les lignes qu'il
ja

Ce sont les articles nouveaux et at
trayants qui engagent le client & se dé
partir du gurplus d argent
et les nombreux objets de luxe que
voit dans les ménages anjourd hul n'an
rajent pas 6té achetés, sl chaque mar
chand s'était contenté de tenir les objets
de réelle nécessité, de erainte de mettre

qu'il posséde
I'on

en stock quelque chose qui ne se ven
drait pas.

@l y a jamais
détaillant a pn ajouter des
marchandises & son
maintenant, et les 0c¢

surplus d'argent qui s¢

en une époque ol le
lignes de
bien
wsions d'obtenir 12

stock, c'est

trouve dans 'a

poche du public n'ont jamais éé mell
leures.

Un homme nhe gudre prédire sl
tout ce gui parait de nouv

peut

an sur le mar-

¢hé se vendra ou non; souvent les mar
chandises qui lui plaisent le moins

clients achdtent le

sont
celles que les plus
rupidement

————

LES VALEURS MINIERES
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La Debenhams (Canada) Ltd, vient de
socevoir ses importations de chapeaax
d'automne ot d'hiver

Ces messieurs exposent une superbe
collection des modéles les plus exclusifs
de Paris et de New-York, ainsi que l'as
sortiment le plus complet de garnitures,
plumes, fleurs, rubans, ornements les plus
nouveanx, épingles i chapeaux, boas de
plumes d'aatruche, en blane, noir et cou-
lenr naturelle.

Dans les tulles, la maison Debenhams
a un assortiment trés complet des dernié-
res nouveautés en blane, noir et conleurs
A la mode; le stock de soleries unies et
de fantaisie, taffetas en simple et double
largeur, n'est pas moins complet Le
choix des étoffes & robes est aussi trés
and, ainsi ‘que celui de vétements tout
faits tels que foarrures, manteaux, blou
ses, jupons, robes d'enfants et lingerie de
dames.

La maison Debenhams (Canada) Titd,
aura une exposition compldte de chapeaux
des modéles parisiens Jes plus exclusifs
ot 11 sera intéressant pour les modistes
de §'y rendre.

L'annonce représente la vapeur qul
actionne la machinerle, montez la va
peur. La publicité est le lubrifiant des
affalres, ne ménagez pa I"hulle. La pu
blicité est lo révell-matin des affaires,
sonnez le révell.




